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CENA

Cena se tvorfi na jednotlivych trzich. Vyse ceny vyplyva ze
vztahu nabidky a poptavky po konkrétnim zbozi, v konkrétnim
Case a na konkrétnim misté.

VI 12-22:50

Cena

vyjadifuje hodnotu vyrobku nebo sluzby

je slozkou marketingového mixu a lze ji rychle a ¢asto ménit
je zdrojem piijmu. Ostatni ¢asti mixu jsou pro firmu naklady.

Na cenu maji vliv

Interni faktory: naklady na vyvoj, vyrobu,distribuci, prodej a propagaci
Cena nesmi klesnout pod naklady.

Externi faktory: poptavka a konkurence

122-16:13

Ceny smluvni (volné)

- vznikaji dohodou mezi dodavatelem a odbératelem v trzni ekonomice.
Cenovy dumping

- vyvoz zbozi, jehoz ceny jsou z konkurenénich diivodt snizeny

pod uroven, ktera existuje na domacim trhu.

- hospodaiska politika stati vyvazejicich za niz$i nez konkurenéni ceny.

I1'3-10:00

1 24-18:59

Firma muze uplatnit dvé cenové strategie u nového vyrobku:

1. nasadi se nizsi cena a velka reklamni kampan,

aby se brzy dosahlo velkého objemu prodeje a navratnosti vlozenych
prostiedk

2. vy$8i cena aby se brzy dosahla vétsi mira zisku a navratnosti
vlozenych prostiedka

| 24-18:59
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tody stanoveni ceny

1. Nékladove orientovana cena
2. Metoda vychazejici z cen konkurence
3. Metoda stanoveni na zakladé poptavky

4. Metoda orientovana na zakaznika

June 17, 2013

1 24-19:06

1. Nakladové orientovana cena

Zpuisob jejiho stanoveni vychaziz kalkulace nakladt
primych a rezijnichnutnych na vyrobu vyrobku.

K vyslednym nakladiim se piipocte piedem stanovenamira zisku .

__ Vyhoda:  jasna pravidla pro sestaveni
Nevyhoda: neodrazi situaci na trhu

Piimé ndklady - jednicové:

daji se snadno zjistit,

vime kolik ¢ini na 1 vyrobek (kalkula¢ni jednici).
Napt. latka na 1 sukni, mzda délnika na 1 chleba

Nepiimé naklady - rezijni:

jsou spolecné vice vyrobkim,

nedaji se pfesné urcit na 1 vyrobek.

Musi se rozpoéitat pomoci ur¢ité rozvrhové zakladny.

Ukol & 1: Uvedts piiklady kalkula¢nich jednic.

1 24-19:10

Ukol €. 1:  Piitadte piiklady kalkula¢nich jednic k jednotlivym vyrobkim.

Kg preprava latka
ks svetr pivo
m mléko mouka
litr pole elektiina
hl
tkm
kwh
ha
| 24-19:25

124-19:10
Reseni ukolu &. 1:
Kg mouka
ks svetr
m latka
litr mléko
hl pivo
tkm pieprava
kwh elektiina
ha pole
| 24-19:25

Pro jednotnost byl stanoven ministerstvem financi
typovy kalkula¢ni vzorec  ( neni zavazny)

piimy material
ptimé mzdy
vyrobni rezie

vlastni naklady vyroby
spravni rezie
odbytové naklady

uplné vlastni naklady vykonu

ZISK

prodejni cena bez dané

[ 24-19:10
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2. Metoda vychazejici z cen konkurence
- nejjednodussi zpuisob stanoveni cenyvychazi se z ceny konkurence

Podnik stanovi cenu vy3§i, nizsi, stejnou cenu jako konkurence dle okolnosti.
Pfi stanoveni ceny se vychazi z toho, jakou hodnotu ma vyrobek nebo sluzba pro
kupujiciho.

Nizsi cenu stanovime:
mame-li niz§i naklady a rozhodneme se pro agresivni cenovou formu soupefeni.

Vyssi cenu stanovime:

mame-li dobrou povést a nase vyrobky jsou podstatné lepsi.
Nedostatkem - nevime jak se konkurence zachova v budoucnu.
Marketing také neni levny.

126-19:12

TEST: Jakou cenu zvolime:

U neznackového zbozi

U znackového zbozi

U zbozi, které ma rizné vyhody
(kvalita, distrubuce apod.)

Cenu stejnou nez konkurence Cenu vyssi nez konkurence

Cenu mensi nez konkurence

IN3-11:11

RESENI:

U neznackového zbozi Cenu mensi neZ konkurence

U znackoveho zbozi Cenu vyssi nez konkurence

U zbozi, které ma riizné vyhody

- . C tej z konk
(kvalita, distrubuce apod.) enu steynou nez konkurence

I13-11:11

3. Metoda stanoveni na zakladé poptavky

Pfi stanoveni ceny vychazime ze situace na trhu.
Z poméru nabidky a poptavky.
Z fungovani trzniho mechanismu,

I13-11:20

Kupujici chtéji koupit za co nenizsi cenu.
Prodavajici cht&ji prodat za co nejvyssi cenu.

Trzni mechanismus pulisobi na vysi ceny.

o Nabidka
5
o]
P Trzni cena
Poptavka
Q Mnozstvi

Rovnovaznd cena - vniké piisobenim trzniho mechanismu. Na trihu neni
nedostatek ani prebytek urcitého zbozi.

I'3-10:11

Ta cena je pfijatelna, za kterou jsou ochotni kupujici vyrobek
koupit a prodavajici prodat.

nizka cena

iS vysoka cena

p

S

1
!
1
jatelna cenéI
1

T ——

I13-10:19




VY_32_INOVACE_06.13_PM_Cena.notebook June 17, 2013

Hledéme takovy objem vjroby a prodeje, fc?elleszel:'edné 0 zbozi zbytné ¢i nezbytné a v jakém mnozstvi ho kupujeme
> . . P . s P . ytn Y .
pfi kterém dosahujeme nejnizsich nakladi a maximalniho zisku. sejedna o J Py
Jestlize existuje konkurence,

PEa . e . L. na cenach substituti
Zjistujeme poptavku a jeji cenovou pruznost -elasticitu a na tom, zda se jedna o zbozi dlouhodobé &i kratkodobé.

(jak poptavka zavisi na vysi ceny).

Zbozi dlouhodobé spotieby ma vyssi cenovou elasticitu.

Jde-li o poptavku cenové nepruznou (méni se pomalejs$im tempem),
milizeme uvazovat o zvyseni ceny. Priklad:
U nékterych vyrobkil se méni poptivka podle ceny vice a u nékterych Sl i kdyby se jeji cena zvygila 0 200%, doméacnosti ji budou kupovat,
protoze v rozpo¢tu domacnosti piedstavuje zanedbatelnou polozku.

méné.

| 26-20:04 | 26-20:04

TEST: a) Jakou elasticitu maji nésledujici virobky. ] 4. Cena orientovana na zdkaznika - obracime se k zakaznikovi.
vysokou nizkou
. s, . 9
b) Ize je nahradit n&jakym substitutem? Marketingovym vyzkumem zjistujeme jak vnima vyrobek ve vztahu ke konkurenénim vyrobkiim,
Miaslo a jaké vyhody u n&j nachazi a kolik je ochoten za né&j zaplatit.
500,-
Chléb
Cigarety
Kniha
Zelezniéni pieprava
1 26-20:25 | 26-19:48
Vychazime z toho, TEST:

ze zakaznik pfemysli, co mu dané zbozi nebo sluzba piinese.
1. Pro jakou ekonomiku je typické stanoveni cen néakladovou

metodou?
Cenu stanovime podle
2. Na jaky typ ceny pisobi nejvice trzni mehanismus?

hodnoty vnimané zdkaznikem
jakou roli u zakaznika hraje kvalita
jakou roli pro zakaznika ma modnost, prestiz, exkluzivnost

3. Je marketing levnou nebo drahou zéleZitosti? proc?

I1'3-11:09 | 26-20:26
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RESENI:
1. Pro jakou ekonomiku je typické stanoveni cen nakladovou

metodou?
Pro centralné fizenou ekonomiku.

2. Na jaky typ ceny pusobi nejvice trzni mehanismus? Dekuii za pozornost.
Pro cenu stanovenou na zakladé nabidky a poptavky - Hzap ’

pro trini cenu.

3. Je marketing levnou nebo drahou zalezitosti? pro¢?
Je to ndkladna zalezitost. Zaméstnava velké mnozstvi
lidi.

| 26-20:26 Xl 5-20:35
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